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(2022سنبل و عادل، )ارائه دهندگان اصلی تکافل
دلارمیلیارد40از2023تا2017ساله6دورهطیدرصد13سالانهرشدنرخبا2023سالتاجهانتکافلبازار

(2020هارون،وحسین)می‌رودفراترآمریکا
زده‌اندتخمیندلارمیلیارد50رقمبهرا2027سالتاتکافلبازارارزشایمارکتحقیقاتیگروهگزارشاساسبر

.(1402راد،)

میلیارد27جهان،کشور60دراتکائیتکافلشرکت40وتکافلشرکت500دراتکائیتکافلوتکافلدارائیکل
.استدلار

عالیتفبهمشغولداناوایرانسرمد،رازی،امین،اتکائیبیمهجملهازایراندرتکافلیشرکت5تاکنونتعدادایناز
هستند



چرخه عمر تکافل
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QFD(عبارت مخففQuality Function Deployment ) یا گسترش عملکرد کیفیت، ابزاری است

لید برای تشریح نیازهای مشتری و تبدیل آن ها به مشخصه های دقیق مهندسی و برنامه ریزی برای تو

.محصولی که این نیازها را برآورده سازد



چرخه عمر مشتری تکافل
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فروش و بازاریابی تکافل
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مشتریانیازهاینبتواندتاشودتدویندقتبهبایددیگر،مالیمحصولهرمانند،تکافلمحصولبازاریابیشالوده
.دهدافزایشرابازارسهموکندبرآوردهراهدف

مخاطبشناختوبازارتحلیل1.
درهدفمشتریانخریدرفتارهایوترجیحاتنیازها،درکبرایجامعتحقیقاتانجام:بازارتحقیق

.مشتریاناقتصادیرفتارهایوروان‌شناسی،جمعیت‌شناسی،بررسیشامل.مختلفبازارهای
وآنهاضعفوقوتنقاطشناساییبرایتکافلبازاردرمشابهمحصولاتورقباتحلیل:رقباشناخت

.استبیشترهمسایگاندروکمرقباکشورداخلدر.تهدیدهاازجلوگیریوفرصت‌هاازبهره‌گیری
هدف‌گذاریوبازارتقسیم‌بندی.2

درآمد،جغرافیا،مانندمختلفمعیارهایاساسبربازارمختلفبخش‌هایشناسایی:بازارتقسیم‌بندی
.فرهنگیارزش‌هایوبیمه‌ای،نیازهای

برتمرکزودارندتکافلمحصولاتبرایراپتانسیلبیشترینکهبازاربخش‌هایانتخاب:بازارهدف‌گذاری
.آنهاروی

محصولتوسعه.3
شاملاین.هدفمشتریانخواسته‌هایونیازهابهتوجهباتکافلمحصولاتطراحی:محصولطراحی

.استمهممحصولگذاریاسم.می‌شودقراردادهاشرایطومزایامختلف،بیمه‌ایپوشش‌های
اعتمادبتواندهکموثربرندسازیوتکافلمحصولاتبرایمناسببسته‌بندیایجاد:برندسازیوبسته‌بندی

.کندجلبرامشتریانتوجهو
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مشتریانیازهاینبتواندتاشودتدویندقتبهبایددیگر،مالیمحصولهرمانند،تکافلمحصولبازاریابیشالوده
.دهدافزایشرابازارسهموکندبرآوردهراهدف

قیمت‌گذاریاستراتژی.4
نندبتواکهقیمت‌هاییتعیینوتکافلخدماتارائههزینه‌هایدقیقمحاسبه:سودوهزینه‌هاتحلیل

.کنندتضمینراسودآوری
تی،رقابقیمت‌گذاریمانندقیمت‌گذاریمختلفاستراتژی‌هایازاستفاده:قیمت‌گذاریاستراتژی‌های

.مشتریانجذببرایویژهتخفیفاتوارزش،برمبتنیقیمت‌گذاری
تبلیغاتوترویج.5

رادیو،ن،تلویزیو)مختلفرسانه‌هایدرموثرتبلیغاتیکمپین‌هایاجرایوطراحی:تبلیغاتیبرنامه‌های
.مشتریانجذبوآگاهیافزایشبرای(اجتماعیشبکه‌هایاینترنت،

مثبتمقاله‌هایواخبارازاستفادهورسانه‌هاباخوبروابطایجاد:رسانه‌هاباهمکاریوعمومیروابط
.تکافلبرندتقویتبرای

توزیعکانال‌های.6
و،بانک‌هابیمه،نمایندگانمانندمختلفتوزیعکانال‌هایازاستفادهوانتخاب:توزیعکانال‌هایانتخاب

.هدفمشتریانبهدسترسیبرایآنلاینپلتفرم‌های
بهرسیدستازاطمینانبرایتوزیعکانال‌هایباموثرروابطمدیریتوایجاد:توزیعکانال‌هایباروابطمدیریت

.بازارسراسردرتکافلخدماتومحصولات
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مشتریانیازهاینبتواندتاشودتدویندقتبهبایددیگر،مالیمحصولهرمانند،تکافلمحصولبازاریابیشالوده
.دهدافزایشرابازارسهموکندبرآوردهراهدف

مشترینگهداشتوفروشازپسخدمات.7
کلاتمشحلوسوالاتبهپاسخگوییبرایموثروقویپشتیبانیخدماتارائه:مشتریپشتیبانی

.مشتریان
دخریتکرارورضایتافزایشبرایمشترینگهداشتووفاداریبرنامه‌هایایجاد:مشترینگهداشت.

عملکردارزیابیوتحلیل.8
عملکردکلیدیشاخص‌های(KPIs):موفقیتارزیابیبرایعملکردکلیدیشاخص‌هایبرنظارتوتعیین

.فروشوبازاریابیاستراتژی‌های
وولاتمحصمستمربهبودبرایداده‌هاتحلیلوتجزیهومشتریانازبازخوردجمع‌آوری:مستمربهبودوبازخورد

.بازاریابیاستراتژی‌های



سبد تکافل
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لامیاسشریعتاصولاساسبرکهاستبیمه‌ایمحصولاتازمجموعه‌ایتکافلمحصولاتسبد
.شده‌اندطراحی

واستراستوااعضامیانهمبستگیوهمکاریمبنایبرکهاستبیمه‌ایسیستمیکتکافل
.استخسارتوقوعصورتدراعضابهمالیحمایتارائهوریسکتقسیمآنهدف

ریعتشمقرراتواصولرعایتبااماهستندمتعارفبیمه‌ایمحصولاتمشابهتکافلمحصولات
.می‌شوندارائهاسلامی
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تکافلمحصولاتسبداصلیاجزای
زندگیتکافل

می‌دهدارائهپوششمشخصدوره‌ایبرایکهمدت‌دارعمربیمه.
استسرمایه‌گذاریمزایایشاملومی‌کندفراهممادام‌العمرپوششکهدائمیعمربیمه.
فرزندانتحصیلیهزینه‌هایتأمینبرایتکافلطرح.

عمومیتکافل
خودروبهمربوطمسئولیت‌هایوخساراتپوشش.
ملکوخانهبامرتبطمسئولیت‌هایواموالبهخساراتپوشش.
دارایی‌هاواموالبهخساراتوآتش‌سوزیازناشیخساراتپوشش.

درمانیوبهداشتیتکافل
فردیدرمانیوپزشکیهزینه‌هایپوشش
شرکتیککارمندانمانندبزرگگروه‌هایبرایدرمانیوپزشکیهزینه‌هایپوشش.

صنعتیوتجاریتکافل
صنعتیوتجاریاموالبهخساراتپوشش.
نعتیصوتجاریمحیط‌هایدردیگراناموالیاافرادبهخساراتازناشیقانونیمسئولیت‌هایپوشش.

تخصصیتکافل
می‌شودارائهکم‌درآمدافرادبهکهپایینهزینهوکمپوششبابیمه‌هایی.
سفربامرتبطمخاطراتوحوادثپوشش.
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تکافلمحصولاتسبدمدیریتاستراتژی های
رایبآنهامالیبازدهیوتکافلمحصولاتمختلفریسک‌هایارزیابیوبررسی:بازدهوریسکتحلیل

.محصولاتسبدبهینه‌سازی
شتربیمشتریانجذبوریسککاهشبرایمحصولاتسبدبهتکافلمختلفانواعافزودن:بخشیتنوع.
وجدیدتمحصولامعرفیبرایمناسبتبلیغاتوبازاریابیاستراتژی‌هایازاستفاده:تبلیغاتوبازاریابی

.مشتریانجذب
وبلوغرشد،تامعرفیازتکافلمحصولاتعمرچرخهمختلفمراحلمدیریت:محصولعمرچرخهمدیریت

.افول
شتریانموبازارمتغیرنیازهایبهپاسخگوییبراینوآورانهوجدیدمحصولاتارائهوتوسعه:محصولنوآوری.
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براینهاآازبیمهشرکت‌هایکهدارنداشارهبازاریابیاستراتژی‌هایبهبیمه‌هادسته‌ایفروشوبیمه‌هاترکیب
برای‌ایافزودهارزشتنهانهاستراتژی‌هااین.می‌کننداستفادهمشتریانبهبیمه‌ایمحصولاتازمجموعه‌ایارائه

بیمهایشرکت‌هبرایاداریهزینه‌هایکاهشوفروشافزایشبهمنجرمی‌توانندبلکهمی‌کنند،ایجادمشتریان
.شوند

دسته ایفروشوبیمه هاترکیبمزایای
کلیهزینه‌هایمی‌تواندبیمه‌هادسته‌ایخریدبرایجذابتخفیف‌هایارائه:مشتریانبرای:هزینه هاکاهش

دلیلبهاداریوبازاریابیهزینه‌هایکاهش:بیمهشرکت‌هایبرای.دهدکاهشمشتریانبرایرابیمه
.قراردادچندینجایبهقراردادیکپردازش

چندینرایبقراردادیکداشتنبامی‌توانندمشتریان:بیمه‌هامدیریتساده‌سازی:مشتریرضایتافزایش
کهابیمه‌هازمجموعه‌ایارائه:جامع‌ترپوشش.کنندساده‌ترراخودبیمه‌هایپیگیریومدیریتبیمه،نوع

.می‌دهدپوششجامع‌ترطوربهرامشتریانمختلفنیازهای
ایشافزبهمنجرمی‌تواندبیمه‌هادسته‌ایفروش:مشتریانارتباطاتافزایش:مشتریوفاداریافزایش

منجرمشتریوفاداریافزایشبهنتیجهدرکهشود،بیمهشرکتبامشتریانتعاملاتوارتباطات
ی‌یابدمکاهشمشتریانریزشاحتمالمتنوع،بیمه‌ایبسته‌هایارائهبا:مشتریریزشنرخکاهش.می‌شود

.کنندتأمینمنبعیکازراخودبیمه‌اینیازهایتمامیدارندتمایلمشتریانزیرا
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:انواع ترکیب فروش تکافل
بیمهوعمرمهبیشاملکهبسته‌ایارائه:خودروبیمهوعمربیمهمانندشدهبیمهمکانیاوسیلهاساسبرترکیب
.می‌شودخودرو
.می‌شودکنمسبیمهوعمربیمهشاملکهبسته‌ایارائه:مسکنبیمهوعمربیمه:کنندهبیمهاساسبرترکیب
بیمهورمانیدبیمهشاملکهبسته‌ایارائه:حرفه‌ایمسئولیتبیمهودرمانیبیمه:مسئولیتاساسبرترکیب

.می‌شودحرفه‌ایمسئولیت
بیمه‌هایونعتیصبیمه‌هایشاملکهبسته‌ایارائه:تخصصیبیمهوصنعتیبیمه:حرفهیاشغلاساسبرترکیب

.می‌شودانرژیبیمه‌هاییانقلوحملبیمه‌هایمانندتخصصی
فرددرامدیسطحاساسبرترکیب
حقوقییاحقیقیشخصاساسبرترکیب
ترکیباتسایر
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استراتژی های فروش دسته ای بیمه ها
:ویژهتخفیف‌هایوپیشنهادات
.‌کنندمیخریداریرابیمهنوعیکازبیشکهمشتریانیبرایجذابتخفیف‌هایارائه:ترکیبیتخفیف‌های
.دمی‌کننخریداریراخاصیبیمه‌ایبسته‌هایکهمشتریانیبهویژهپیشنهاداتارائه:ویژهپیشنهادات
یکپارچهبازاریابی
اجتماعیبکه‌هایشواینترنت،رادیو،تلویزیون،مانندمختلفکانال‌هایدرتبلیغاتازاستفاده:چندکانالهتبلیغات

.بیمه‌ایبسته‌هایمعرفیبرای
وآگاهیشافزایبرایدیگرشرکت‌هایبامشترکتبلیغاتیکمپین‌هایاجرای:مشترکتبلیغاتیکمپین‌های

.بیشترمشتریانجذب
مشتریباارتباطمدیریت
.یمه‌ایببسته‌هایمشتریانبرایفعالپیگیریوپشتیبانیخدماتارائه:فعالپشتیبانیوپیگیری

مجددخریدبهمشتریانتشویقبرایوفاداریبرنامه‌هایایجاد:وفاداریبرنامه‌های



انگیزه و رضایت مشتری تکافل

6

(اختیاریهایبیمه)دومسطح–(اجباریهایبیمه)اولسطح:مازلونیازهایمراتبسلسله

مپنجسطح–(سلبریتیهاخاصهایبیمه)چهارمسطح–(جمعیهایبیمه)سومسطح–
(ثالثشخصتکافل)سطوحازترکیبی–(تکافل)
مالیمشارکتازرضایت
(ماسعیالاللانسانلیس)تصادفیرویدادهایبرتکیهعدم
نوینهایپدیدهازاستقبال
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برای مشتریان حقوقی

گیرندگانتصمیم(اسلامغیرواسلام)دینیو(سنیوشیعه)مذهبیهایانگیزه
(استاسلامیصرفاچون)سازماناسلامیبرند
(داردخوبیعملکردگربیمهچون)گربیمهبرند
(دیگراندیدوتوصیه)تکافلبیمهبرند
(استبهترتکافلچون)تکافلبهنسبتآگاهی
(کنمکمکتکافلبهمیخواهمچون)تکافلتوسعهبهکمک
(تنوع)نیازهاتمامبهپاسخدهیبودنکامل
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خلاصه

6

ربسر‌و‌نرخ‌با‌توجه‌به‌مشارکت‌مشتری‌در‌سود‌حاصل‌از‌تکافل،‌به‌محاسبات‌پیچیده‌تری‌برای‌یافتن‌نقطه‌س
.‌‌سود‌و‌مباحث‌ریالی‌تکافل‌نیاز‌است

وفقیت‌پیش‌با‌توجه‌به‌عدم‌دستیابی‌مباحثی‌مانند‌بانکداری‌اسلامی‌به‌م.‌نامگذاری‌تکافل‌غریب‌و‌ناآشناست
.بینی‌شده،‌ساختن‌اعتماد‌عمومی‌امری‌بسیار‌مهم‌است

معرفی‌تکافل‌به‌عموم‌مردم‌و‌شرکتها‌بسیار‌ضروری‌است.
ترکیب‌تکافل‌با‌سایر‌بیمه‌ها‌و‌یا‌سایر‌تکافلها‌می‌تواند‌به‌بازاریابی‌و‌فروش‌آن‌کمک‌کند.
ولات‌کمک‌می‌دسته‌بندی‌مشتریان‌بیمه‌و‌معرفی‌دسته‌های‌مختلف‌تکافلی‌منطبق‌بر‌نیاز‌آنها‌به‌تنوع‌محص

.کند
ندرصد‌رضایت‌مشتری،‌نیاز‌مشتریان‌بیمه‌و‌همچنین‌مشتریان‌تکافل،‌می‌تواند‌به‌موارد‌فوق‌کمک‌ک.
تشکیل‌رصدخانه‌تکافل‌می‌تواند‌به‌تمام‌موارد‌فوق‌یاری‌رساند‌‌.
الهمتکافل‌در‌مورد‌بیمه‌های‌اجباری؟‌آیا‌تکافل‌ثالث‌می‌تواند‌جایگزین‌بیمه‌ثالث‌اتومبیل‌شود؟‌و‌امث
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